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Fakultas Keguruan dan Ilmu Pendidikan, Universitas Muhammadiyah Surakarta 
2014 
Tujuan penelitian ini adalah untuk mengetahui seberapa besar hubungan 
antara Direct Selling (pemasaran langsung) terhadap volume penjualan dalam 
pemasaran tinta reffil K-INK di daerah Wonogiri dan mengetahui hambatan dan 
faktor yang mempengaruhi dalam pemasaran tinta reffil K-INK.  
Penelitian ini dilakukan pada perusahaan tinta reffil K-Ink dan daerah 
pemasarannya di Wonogiri, model penelitian ini merupakan jenis penelitian 
deskriptif  dengan menggunakan survey dan tindakan langsung dilapangan untuk 
mendapatkan data primer melalui pengamatan dan wawancara dengan pemilik 
perusahaan dan konsumen tinta reffil K-INK. Metode penelitian lain yang 
digunakan dalam penelitian adalah penelitian kepustakaan yang dilaksanakan 
dengan membaca buku-buku yang berhubungan dengan masalah yang diteliti 
serta hasil penelitian lainnya yang dapat menunjang penelitian ini, dan dilakukan 
analisis kuantitatif dengan menggunakan alat analisis : analisis regresi  
Dari hasil analisis menunjukan bahwa volume penjualan mengalami 
peningkatan setelah dilakukan metode direct selling (pemasaran langsung). Rata-
rata pertumbuhan penjualan tinta reffil K-INK setelah metode direct selling 
(pemasaran langsung) dilaksanakan dalam lima bulan terakhir adalah 26.2 %. 
Sedangkan berdasarkan hasil analisis regresi menunjukan bahwa sebelum 
dilakukan Direct Selling penjualan tinta merk K-INK sebesar 45.191 unit, 
sedangkan penjualan tinta mrk K-INK setelah dilakukan metode direct selling 
bertambah 17,747 unit mnjadi 62.938.  
Kata Kuncian : direct selling (pemasaran langsung), volume penjualan 
 
 
15 
 
 
